







 Bab ini berisikan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dilakukan dan 





Kesimpulan yang didapatkan dari penelitian tugas akhir ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Berdasarkan matriks IE, Usaha Roti Suci Mesra berada pada sel IV, yang 
menunjukkan bahwa saat ini berada pada posisi pengembangan pasar, 
pengembangan produk, dan penetrasi pasar dengan total skor IFE sebesar 
3,040 dan total skor EFE sebesar 2,911. 
2. Strategi peningkatan usaha  INDUSTRI KECIL MENENGAH makanan 
pada masa new nornal yang terpilih melalui diskusi dengan pemilik Usaha 
Roti Suci Mesra yaitu: 
1) Memproduksi varian baru yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan 
dengan melakukan penelitian dan pengembangan 
2) Menggunakan media promosi baru dengan dua arah 
3) Meningkatkan hubungan baik dengan mitra dan supplier 
4) Bekerja sama dan membangun relasi dengan perusahaan makanan 
dan pelaksana event 
5) Menambah jumlah karyawan 
6) Memperluas area pemasaran 
3. Strategi alternatif peningkatan Usaha Roti Suci Mesra pada masa new 
normal yang ditambahkan kedalam Model Business Canvas usulan yaitu: 
a. Customer segment 
 Pengguna jasa katering dan pelaksana event 




b. Value propositions 
Varian rasa yang bervariasi. 
c. Channels 
Penjualan melalui media sosial, marketplace, dan media sosial lain 
berbasis internet. 
d. Customer relationships 
Penggunaan kolom komentar pada media sosial. 
e. Key resources 
Komputer untuk mengakses media sosial dan mngedit bahan postingan. 
f. Key activities 
 Penelitian dan pengembangan produk 
 Meningkatkan kerjasama dengan mitra dan melakukan kesepakatan 
 Menganalisa area pemasaran yang potensial 
 Melakukan open recruitment 
g. Key partnerships 
Perusahaan makanan seperti katering dan Pelaksana Event 
h. Cost structures 
 Biaya internet 





Saran untuk penelitian selanjutnya yaitu melakukan evaluasi terhadap 
penerapan strategi yang diusulkan Usaha Roti Suci Mesra sehingga dapat diketahui 
capaian dari penerapan strategi tersebut serta melakukan perancangan strategi 
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Variabel Sub Variabel Pertanyaan 
Proporsi Nilai Value Proposition 
Apa saja nilai  yang ingin dibangun oleh 
Usaha Roti Suci Mesra kepada 
pelanggan? 
 
Nilai yang ingin dibangun oleh Usaha 
Roti Suci Mesrayaitu: 
1. Menjual roti yang murah dengan rasa 
yang enak 
2. Roti yang memiliki kemasan yang 
simpel dan menarik bagi pembeli 
3. Roti yang aman dikonsumsi  
4. Memproduksi selai sendiri sehingga 




Darimana Sumber pendapatan Usaha 
Roti Suci Mesra? 
 
Usaha Roti Suci Mesra hanya 
mendapatakan pendapatan melalui 
penjualan roti kebeberapa daerah. 
Cost Structure 
Apa saja biaya yang dikeluarkan oleh 
Usaha Roti Suci Mesra 
 
Usaha Roti Mesra memiliki beberapa 
biaya yang harus dikeluarkan sehingga 
tetap dapat menjalankan bisnisnya yaitu: 
 
1. Biaya bahan baku, bahan baku yang 
digunakan adalah tepunf terigu, 
tepung beras, hula, mentega, 
pengembang, pelembut, isian rasa, 
dan kemasan roti. 
2. Biaya produksi, biaya produksi yang 
dikeluarkan untuk pembuatan roti 
berupa tagihan listrik berkisar antara 
Rp Rp700.000,- hingga Rp 750.000,- 
perbulan. Selain itu, oven yang 
digunakan untuk memanggang roti 
menggunakan kompor minyak yang 
menghabiskan 40 hingga 45 liter 
harinya dengan harga perliter sebesar 
Rp 10.000,-. 
3. Biaya pemeliharaan mesin yang biasa 
dikeluarkan oleh Usaha Roti Suci 
 
 
Mesra berkisar antara Rp 200.000,- 
hingga Rp 300.000,-. 
4. Biaya transportasi yang dikeluarkan 
oleh Usaha Roti Suci Mesra sebesar 
Rp 1.560.000,- yang digunakan 
membeli bahan bakar untuk 
memasarkan roti. 
5. Biaya tenaga kerja, Pekerja terbagi 
atas dua yaitu pekerja pada bagian 
produksi dan pekerja pada bagian 
pengemasan. Gaji yang diberikan 
untuk setiap perkerja produksi adalah 
Rp 2.500.000,- perbulan sedangkan 
untuk pegawai pengemasan digaji Rp 
1.500.000,- perbulan 
Apa sumber daya  yang paling mahal 
dalam melaksanakan bisnis? 
 
Usaha Roti Suci Mesra meneluarkan 
banyak biaya untuk bahan baku karena 
pada musim pandemi ini banyak bahan 
yang mengalami kenaikan harga 
Infrastruktur Key Resource 
Apa saja sumber daya utama dalam 
proses bisnis? 
 
 Sumber daya utama yang dibutuhkan 
oleh usaha roti mesra adalah  
1. Tenaga kerja produktif dengan 
delapan orang pekerja  
2. Mesin berupa satu mesin giling, satu 
oven rottary, empat kompor, satu 
mesin pemarut kelapa, 18 keranjang 
dan satu wajan. 
3. Kendaraan berupa mobil keluaran 
Daihatsi tipe Gradmax tahun 2015. 
4. Bangunan yang digunakan untuk 
melakukan proses produksi serta 
penyimpanan bahan baku.  
Apa saja infrastruktur yang dimiliki oleh 
Usahan Roti Mesra? 
 
Ifrastruktur yang dimiliki oleh Usaha 
Roti Suci Mesra adalah bangungan 
berupa dua ruangan yang ada disamping 
rumah pemilik yang digunakan untuk 
 
 
melakukan produksi, meyimpan bahan 
baku dan melakukan pengemasan. 
Key Activity 
Apa saja aktivitas yang dilakukan oleh 
Usaha Roti Suci Mesra dalam 
melaksanakan bisnisnya? 
 
Aktivitas yang dilakukan oleh Usaha Roti 
Suci Mesra yaitu: 
1. Pemesanan bahan baku kepada mitra. 
2. Pembuatan roti meliputi pembuatan 
adonan, pembuatan selai dan isian 
roti. 
3. Pemanggangan roti. 
4. Pemberian selai dan isian roti. 
5. Pengemasan roti. 
6. Pemasaran roti. 
Key Partnership 
Siapa saja Mitra yang dibutuhkan Usaha 
Roti Suci Mesra agar dapat terus 
berjalan? 
 
Usaha Roti Suci Mesra menjalin kerja 
sama dengan Mekar Jaya Padang, PT 
Garuda Mas untuk memenuhi kebutuhan 
bahan baku untuk pembuatan roti, Agen 
Kampasing untuk melakukan pemasaran 
dan penjualan ke toko-toko, dan 
pedagang kelapa untuk memasok kelapa 




Siapa saja yang menjadi pelanggan dari 
Usaha Roti Suci Mesra? 
 
Berikut merupakan segment pelanggan 
yang dimiliki oleh Usaha Roti Suci 
Mesra. 
1. Petani didaerah pertanian 




Saluran apa saja yang digunakan Usaha 
Roti Suci Mesra agar proporsi nilai oleh 




Usaha Roti Suci Mesra memiliki 
beberapa saluran penjualan yaitu, 
penjualan ke toko-toko dan warung-
warung. Pesanan juga dapat dilakukan 
melalui telepon yang dilakukan oleh 
pemesan kepada pemilik. Penjualan juga 
dilakukan oleh agen kampasing yang 





Bagaimana cara Usaha Roti Suci Mesra 
menjalin hubungan dengan pelanggan? 
 
Usaha Roti Suci Mesra menjaling kerja 
sama dengan pelanggan dengan cara 
mengantarkan atau melakukan 
pemasaran langsung oleh pemilik 
kedaerah Alahan Panjang dan Bukik 
Sileh. 
Bagaimana cara Usaha Roti Suci Mesra 
mempertahankan hubungan dengan 
pelanggan? 
 
Usaha Roti Suci Mesra mempertahankan 
hubungan dengan pelanggan dengan cara 
menerima keluhan yang diberikan oleh 
pelanggan serta menjaga keamanan 
produk dengan selalu memperbarui 



















Dalam rangka Menyelesaikan Tugas Akhir dengan judul “Perancangan Ulang Strategi  INDUSTRI KECIL MENENGAH Makanan pada 
Era New Normal  (Studi Kasus: Usaha Roti Suci Mesra)”, maka perkenankan Perusahaan kami: 
Nama              : Muhammad Rizky 
No. BP            : 1710933036 
Jurusan           : Teknik Industri, Fakultas Teknik, Universitas Andalas 
Memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i, untuk meluangkan sedikit waktu dalam mengisi kuesioner ini. Hasil pengisian kuesioner 
nantinya akan bermanfaat dalam menghasilkan suatu rancangan strategi pengembangan Usaha Roti Suci Mesra. Adapun hasil pengisian kuesioner 
ini dijamin kerahasiaannya, dan hanya akan digunakan untuk keperluan penelitian, serta peningkatan kualitas dari Roti pada Usaha Roti Suci Mesra. 
Demikian kuesioner ini dibuat, besar harapan Perusahaan kami agar Bapak/Ibu/Saudara/I bersedia mengisi kuesioner ini. Atas kesediaan 
Bapak/Ibu/Saudara/i, Perusahaan kami ucapkan terimakasih. 
 
Solok,    Maret 2021  







Profil responden memuat informasi mengenai data umum dari responden Bapak/Ibu/Saudara/i, silahkan menuliskan biodata anda: 
 
Nama                          : 
Jenis Kelamin             : 
Usia                            : 
Pekerjaan                    : 
 













USAHA ROTI SUCI MESRA 
 
A.       Penilaian Faktor Eksternal 
Pengisian indikator peluang dan ancaman dengan menceklis (✓) salah satu bobot antara 1-5 dengan ketentuan: 
1         = Sangat tidak berpengaruh 
2          = Sedikit berpengaruh 
3          = Cukup berpengaruh 
4          = Berpengaruh 
5          = Sangat berpengaruh 
 
 
Pengisian indikator peluang dan ancaman dengan menceklis (✓) salah satu peringkat antara 1-4 dengan ketentuan: 
1          = Respon di bawah rata-rata 
2          = Respon rata-rata 
3          = Respon di atas rata-rata 










1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 Pendapatan Perusahaan kami terancam oleh pesaing 
produk sejenis. 
         
2 
Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada 
penjualan roti 
         
3 
Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil 
mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 
         
4 
Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak 
dapat diprediksi. 
         
5 
Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh 
lebih cepat dibandingkan pendapatan Perusahaan 
kami. 
         
 




1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Bisnis Perusahaan kami menghadapi kendala dalam 
pemenuhan pasokan sumber daya bahan baku 
tertentu. 
         
2 
Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan 
terganggu jika menggunakan bahan baku dengan 
merek lain. 
         
3 
Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat 
terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 




Kualitas roti yang dihasilkan akan terganggu karena 
adanya kendala dalam penyediaan bahan baku. 
         
5 Bisnis Perusahaan kami terancam kehilangan mitra kerja 
karena  
tidak dapat bekerja sesuai dengan kesepakatan.  
         
6 Terdapat kemungkinan mitra kerja Perusahaan kami bekerja 
sama dengan pesaing.  
         
7 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra 
tertentu.  
         




1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Tersedianya produk dan layanan pengganti bagi produk 
Perusahaan kami. 
         
2 
Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai 
produk yang lebih baik. 
         




1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan 
mudah karena jenuh dengan produk yang 
ditawarkan. 
         
2 
Jumlah pesaing Perusahaan kami dapat meningkat 
dengan cepat dan mengancam pangsa pasar. 




Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami 
akan berpindah ke pesaing. 
         
 
4 
Perusahaan kami belum dapat memenuhi selera 
pelanggan dengan menciptakan variasi rasa roti 
maupun produk baru. 
         
5 Terda at pesaing yang menggunakan saluran promosi yang 
lebih baik daripada Perusahaan kami.  
         
6 Saluran penjualan dan media promosi yang Perusahaan kami 
gunakan dapat menjadi tidak relevan bagi para pelanggan.  
         
7 Hubungan pelanggan dengan bisnis Perusahaan kami 
terancam akan memburuk.  








1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari 
pelanggan setia. 
         
2 
Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk 
penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 
         
 
3 
Perusahaan kami mendapatkan keuntungan penjualan 
dari retailer dan platform digital (Grab dan Gojek) yang 
menawarkan produk Perusahaan kami. 
         
 
4 
Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan 
dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk 
baru. 




Perusahaan kami dapat menaikkan harga dengan kualitas 
produk dan layanan yang lebih baik. 
         
6 Perusahaan kami dapat mengurangi biaya dalam proses 
produksi. 
         
 




1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Perusahaan kami bisa menggunakan bahan baku yang 
lebih murah untuk mencapai hasil dan kualitas yang 
sama baik. 
         
2 
Mitra bisnis dapat membantu Perusahaan kami 
dalam pengadaan sumber daya/bahan baku utama. 
         
 
3 
Sumber daya utama intelektual yang Perusahaan kami 
miliki dapat dikembangkan untuk menghasilkan variasi 
rasa baru roti maupun produk baru. 
         
4 
Perusahaan kami memiliki resep khusus yang bernilai 
pada produk yang dihasilkan dan tidak terpakai bagi 
orang lain. 
         
5 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas 
bisnis. 
         
6 
Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi 
pengeluaran dengan baik. 
         
7 
Pemanfaatan teknologi informasi dapat mendukung 
peningkatan efisiensi rantai pasok. 
         
8 
Terdapat peluang untuk mengikutsertakan pihak ketiga 
(outsourcing) untuk mengurangi biaya produksi. 
         
 
9 
Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan 
pesaing produk sejenis dalam membentuk asosiasi. 




Perusahaan kami dapat melakukan penjualan pada retailer 
dan 
platform digital yang menawarkan produk Perusahaan 
kami. 
         
11 
Retailer dan platform digital (Grab dan Gojek) dapat 
membantu Perusahaan kami untuk menjangkau 
pelanggan lebih luas. 
         
12 
Mitra kerja Perusahaan kami dapat melengkapi proposisi nilai 
produk Perusahaan kami. 
         
 
c. Peluang Proposisi Nilai 
No. Indikator 
Bobot Peringkat 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 
 
1 
Perusahaan kami dapat menghasilkan pendapatan 
berulang dengan menjual produk sekaligus 
menciptakan layanan edukasi wisata kuliner terhadap 
makanan khas tradisional. 
         
2 
Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan 
layanan Perusahaan kami dengan lebih baik. 
         
3 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan 
pelanggan. 
         
4 
Perusahaan kami dapat melakukan promosi besar-
besaran yang memungkinkan naiknya proposisi 
nilai produk. 
         
5 
Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan 
penjualan produk keluar daerah. 











1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Perusahaan kami dapat memanfaatkan 
pertumbuhan pasar dengan 
peningkatan kapasitas produksi. 
         
2 
Perusahaan kami dapat melayani 
pelanggan dari berbagai segmen yang 
baru. 
         
3 
Perusahaan kami dapat melayani 
pelanggan dengan segmentasi yang lebih 
tinggi. 
         
 
4 
Perusahaan kami dapat meningkatkan 
pemanfaatan saluran penjualan dan 
pemasaran yang dimiliki dengan pembaruan 
informasi yang rutin dan terjadwal. 




Perusahaan kami dapat 
mengintegrasikan saluran penjualan dan 
media promosi dengan lebih baik. 
         
6 
Saluran penjualan dan media promosi 
dapat meningkatkan efektivitas dan 
efisiensi pemasaran. 
         
7 
Perusahaan kami dapat melayani 
pelanggan secara langsung untuk membuat 
hubungan yang personal dengan merek 
Perusahaan kami. 
         
8 
Perusahaan kami dapat menyelaraskan 
saluran penjualan dan media promosi 
dengan segmen pelanggan. 
         
 
9 
Ada potensi untuk meningkatkan tindak 
lanjut kepada calon pelanggan untuk 
dapat membeli produk yang 
ditawarkan(prospective customers follow-
up). 





Perusahaan kami dapat mendekatkan diri 
dengan baik ke pelanggan untuk 
mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun 
keluhan dari pelanggan. 
         
11 Perusahaan kami dapat meningkatkan 
personalisasi merek Perusahaan kami. 
         
 
12 
Perusahaan kami dapat menurunkan 
persaingan harga dan meningkatkan 
keunggulan kompetitif dalam upaya 
peningkatan biaya peralihan terhadap 
pelanggan. 
         
13 
Perusahaan kami telah mengidentifikasikan 
segmen pelanggan yang tidak 
menguntungkan. 
         
 
14 
Perusahaan kami perlu 
mengotomatiskan hubungan dengan 
pelanggan melalui batuan teknologi, 
sosial media, ataupun website. 





B.        Penilaian Faktor Internal 
Pengisian indikator peluang dan ancaman dengan menceklis (✓) salah satu skor dengan ketentuan: 
1         = Sangat tidak berpengaruh 
2          = Sedikit berpengaruh 
3          = Cukup berpengaruh 
4          = Berpengaruh 
5          = Sangat berpengaruh 
 
Pengisian indikator peluang dan ancaman dengan menceklis (✓) salah satu bobot antara 1-4 dengan ketentuan: 
1          = Respon di Bawah Rata-Rata 
2          = Respon Rata-Rata 
3          = Respon di Atas Rata-Rata 











1 2 3 4 5 1 2 3 4 
 
1 
Perusahaan kami memiliki 
persentase keuntungan 
yang besar dari penjualan 
roti. 
         Perusahaan kami memiliki 
persentase keuntungan 




Pendapatan Perusahaan kami 
dari penjualan roti dapat 
diprediksi. 
         
Pendapatan Perusahaan kami dari 
penjualan roti tidak dapat 
diprediksi. 
3 Perusahaan kami memiliki 
pelanggan tetap. 
         Perusahaan kami tidak 
memiliki pelanggan tetap. 
 
4 
Pendapatan Perusahaan kami  
tidak bergantung kepada 
penjualan roti. 
         
Pendapatan Perusahaan kami 










Perusahaan kami menerima 
bayaran terlebih dahulu 
sebelum memproduksi roti. 
         Perusahaan kami memproduksi 




Perusahaan kami bisa 
menetapkan harga roti yang 
tergolong menguntungkan 
dengan mengikuti harga 
pasar. 
         Perusahaan kami tidak bisa 
menetapkan harga roti yang 
cukup menguntungkan dengan 






produk sesuai dengan perjanjian 
dan kenyataan. 
         Mekanisme penghargaan 
produktidak sesuai dengan 
perjanjian dan kenyataan. 
9 
Biaya yang Perusahaan kami 
keluarkan dapat diprediksi. 
         Biaya yang Perusahaan kami 
keluarkan tidak dapat diprediksi. 
10 
Struktur biaya Perusahaan 
kami sesuai dengan model 
bisnis Perusahaan kami. 
         Struktur biaya dan model bisnis 
Perusahaan kami kurang cocok. 
11 
Operasional  bisnis Perusahaan 
kami efisien dari sisi biaya. 
         Operasional bisnis Perusahaan 




Perusahaan kami mendapatkan 
keuntungan dari penjualan produk 
dalam jumlah besar dengan harga 
yang lebih murah. 
         Perusahaan kami tidak mendapatkan 
keuntungan dari penjualan produk 
dalam jumlah besar dengan harga 
yang lebih murah. 
 






1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Sumber daya utama 
Perusahaan kami sulit ditiru 
oleh pesaing. 
         Sumber daya utama Perusahaan 
kami mudah ditiru pesaing. 
2 
Kebutuhan sumber daya 
produksi dapat diprediksi. 
         Kebutuhan sumber daya produksi 
tidak dapat diprediksi. 
 
3 
Perusahaan kami dapat 
memanfaatkan bahan baku 
dalam jumlah yang tepat. 
         
Perusahaan kami tidak dapat 
memanfaatkan bahan baku 






bisnis secara efisien. 
         Perusahaan kami menjalankan 
aktivitas bisnis secara tidak 
efisien. 
5 
Aktivitas bisnis Perusahaan 
kami sulit untuk ditiru. 
         





menghasilkan produk dengan 
kualitas yang baik. 
         Perusahaan kami menghasilkan 
produk dengan kualitas yang buruk. 
 
7 
Perusahaan kami memiliki 
keseimbangan aktivitas bisnis 
yang dilakukan sendiri dan 
dengan mitra secara ideal. 
          
Perusahaan kami terlalu banyak 




Perusahaan kami fokus dan 
bekerja dengan mitra dalam 
menjalankan aktivitas bisnis. 
         
Perusahaan kami tidak fokus dan 




Perusahaan kami dapat 
membangun hubungan yang 
baik dengan mitra bisnis. 
         
Hubungan kerja Perusahaan kami 





3. Kekuatan dan Kelemahan Proposisi Nilai 
No. Indikator Kekuatan 
Bobot Peringkat 
Indikator Kelemahan 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 
 
1 
Proposisi nilai produk 
Perusahaan kami selaras 
dengan kebutuhan 
pelanggan. 
         Proposisi nilai produk 
Perusahaan kami tidak selaras 
dengan kebutuhan pelanggan. 
2 
Proposisi nilai Perusahaan 
kami memiliki efek jaringan 
yang kuat. 
         Proposisi nilai Perusahaan kami 
tidak memiliki efek jaringan. 
3 
Terdapat sinergi yang kuat 
antara produk dan layanan 
Perusahaan kami. 
         Tidak terdapat sinergi antara 
produk dan layanan 
Perusahaan kami.  
4 
Pelanggan Perusahaan kami 
sangat puas dengan produk 
dan layanan yang 
ditawarkan. 
         Perusahaan kami sering 
mendapatkan keluhan dari 
produk dan layanan yang 
ditawarkan  
4. Kekuatan dan Kelemahan Hubungan Pelanggan 
No. Indikator Kekuatan 
Bobot Peringkat 
Indikator Kelemahan 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 
1 
Jumlah pelanggan tetap 
tergolong banyak. 
         Jumlah pelanggan tetap tergolong 
sedikit. 
2 
Basis pelanggan tersegmentasi 
dengan baik. 
         Basis pelanggan tidak 
tersegmentasi. 
3 
Perusahaan kami terus 
menerus mendapat pelanggan 
baru. 
         Perusahaan kami gagal 
mendapatkan pelanggan baru. 
4 
Saluran penjualan dan media 
promosi Perusahaan kami 
sangat efisien. 
         Saluran penjualan dan media 





Saluran penjualan dan media 
promosi Perusahaan kami 
sangat efektif. 
         Saluran penjualan dan media 
promosi Perusahaan kami 
tidak efektif.  
6 
Media promosi yang 
Perusahaan kami gunakan 
dapat menjangkau 
pelanggan dengan kuat. 
         
Media promosi yang digunakan 
kurang menjangkau pelanggan. 
 
7 
Calon pelanggan dap t dengan 
mudah melihat saluran 
penjualan dan media promosi 
Perusahaan kami. 
          
Prospek (calon pelanggan) gagal 
melihat saluran Perusahaan 
kami. 
8 Saluran penjualan dan media 
promosi telah terintegrasi 
dengan baik. 
         Saluran penjualan dan media promosi 




Saluran penjualan dan media 
promosi menyediakan ruang 
lingkup ekonomi. 
          
Saluran penjualan dan media 




Saluran penjualan dan media 
promosi sangat cocok dengan 
segmen pelanggan. 
         Saluran penjualan dan media promosi 
tidak cocok dengan segmen pelanggan. 
 
11 
Perusahaan kami mampu 
menjalin hubungan yang kuat 
dengan pelanggan. 
         
Perusahaan kami menjalin 




Kualitas hubungan yang 
Perusahaan kami jalin cocok 
dengan segmen pelanggan. 
         Kualitas hubungan yang Perusahaan 






Biaya peralihan yang tinggi 
membuat pelanggan terikat 
kepada produk Perusahaan 
kami. 
         Meskipun biaya peralihan tinggi, 




Merek produk Perusahaan 
kami kuat di pasaran. 
         
Merek produk Perusahaan 









Indikator Kekuatan Indikator Kelemahan 
 Bobot 
 








Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang besar dari penjualan roti. 
Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari 
penjualan roti. 
 
2 3 2,50 
Pendapatan Perusahaan kami dari penjualan roti dapat diprediksi. 
Pendapatan Perusahaan kami dari penjualan roti tidak dapat 
diprediksi. 
 
3 3 3,00 
Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap Perusahaan kami tidak memiliki pelanggan tetap.  4 5 4,50 
Pendapatan Perusahaan kami  tidak bergantung kepada penjualan roti. Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti.  2 1 1,50 
Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. Keberlanjutan arus pendapatan Perusahaan kami dipertanyakan.  4 5 4,50 
Perusahaan kami menerima bayaran terlebih dahulu sebelum memproduksi roti. 
Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum 
menerima bayaran. 
 
2 3 2,50 
Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan 
dengan mengikuti harga pasar. 
Perusahaan kami tidak bisa menetapkan harga roti yang cukup 
menguntungkan dengan mengikuti harga pasar. 
 
5 4 4,50 
Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 
Mekanisme penetapan harga produk tidak sesuai dengan 
kesepakatan dan kenyataan. 
 
4 5 4,50 
Cost 
Structures 
Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. Biaya yang Perusahaan kami keluarkan tidak dapat diprediksi.  4 4 4,00 
Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. Struktur biaya dan model bisnis Perusahaan kami kurang cocok.  4 5 4,50 
Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. Operasional bisnis Perusahaan kami tidak efisien dari sisi biaya.  4 4 4,00 
Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah 
besar dengan harga yang lebih murah. 
Perusahaan kami tidak mendapatkan keuntungan dari penjualan 
produk dalam jumlah besar dengan harga yang lebih murah. 
 




Sumber daya utama Perusahaan kami sulit ditiru oleh pesaing. Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing.  3 2 2,50 
Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. Kebutuhan sumber daya produksi tidak dapat diprediksi.  5 4 4,50 
Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 
Perusahaan kami tidak dapat memanfaatkan bahan baku dalam 
jumlah yang tepat. 
 
4 4 4,00 
Key 
Activities 
Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara tidak efisien. 
 
3 4 3,50 
Aktivitas bisnis Perusahaan kami sulit untuk ditiru. Aktivitas bisnis Perusahaan kami mudah ditiru.  3 3 3,00 
 
 
Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang buruk. 
 
5 4 4,50 
Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri 
dan dengan mitra secara ideal. 
Perusahaan kami terlalu banyak atau terlalu sedikit beraktivitas 
sendiri. 
 
4 5 4,50 
Key 
Partnerships 
Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas 
bisnis. 
Perusahaan kami tidak fokus dan gagal bekerja secara memadai 
dengan mitra 
 
3 4 3,50 





Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 
Proposisi nilai produk Perusahaan kami tidak selaras dengan 
kebutuhan pelanggan. 
 
4 3 3,50 
Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. Proposisi nilai Perusahaan kami tidak memiliki efek jaringan.  5 3 4,00 
Terdapat sinergi yang kuat antara produk dan layanan Perusahaan kami Tidak terdapat sinergi antara produk dan layanan Perusahaan kami.  3 3 3,00 
Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang 
ditawarkan. 
Perusahaan kami sering mendapatkan keluhan dari produk dan 
layanan yang ditawarkan 
 





Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. Jumlah pelanggan tetap tergolong sedikit.  4 4 4,00 
Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. Basis pelanggan tidak tersegmentasi.  4 3 3,50 
Perusahaan kami terus menerus mendapat pelanggan baru. Perusahaan kami gagal mendapatkan pelanggan baru. 
 
3 3 3,00 
Channels 
Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami sangat efisien. 
Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak 
efisien. 
 
2 2 2,00 
Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami sangat efektif. 
Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak 
efektif. 
 
2 2 2,00 
Media promosi yang Perusahaan kami gunakan dapat menjangkau pelanggan 
dengan kuat. 
Media promosi yang digunakan kurang menjangkau pelanggan. 
 
2 3 2,50 
Calon pelanggan dapat dengan mudah melihat saluran penjualan dan media 
promosi Perusahaan kami. 
Prospek (calon pelanggan) gagal melihat saluran Perusahaan kami. 
 
3 3 3,00 
Saluran penjualan dan media promosi telah terintegrasi dengan baik. 
Saluran penjualan dan media promosi belum terintegrasi dengan 
baik. 
 
3 3 3,00 
Saluran penjualan dan media promosi menyediakan ruang lingkup ekonomi. 
Saluran penjualan dan media promosi tidak memberikan ruang 
lingkup ekonomi. 
 
3 3 3,00 
Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 
Saluran penjualan dan media promosi tidak cocok dengan segmen 
pelanggan. 
 





Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 
Perusahaan kami menjalin hubungan yang lemah dengan 
pelanggan. 
 
5 4 4,50 
Kualitas hubungan yang Perusahaan kami jalin cocok dengan segmen pelanggan. 
Kualitas hubungan yang Perusahaan kami jalin tidak cocok dengan 
segmen pelanggan. 
 
3 3 3,00 
Biaya peralihan yang tinggi membuat pelanggan terikat kepada produk Perusahaan 
kami. 
Meskipun biaya peralihan tinggi, pelanggan tidak terikat ke produk 
Perusahaan kami. 
 
3 3 3,00 



















Pendapatan saya terancam oleh pesaing produk sejenis. 3 3 3,00 
Pendapatan saya bergantung kepada penjualan roti. 3 3 3,00 
Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan 
maupun biaya produksi. 
5 5 5,00 
Cost Structure 
Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 4 4 4,00 
Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan 
pendapatan saya. 
5 4 4,50 
Infrastruktur 
Key Resources 
Bisnis saya menghadapi kendala dalam pemenuhan pasokan sumber daya bahan 
baku tertentu. 
2 2 2,00 
Kualitas dari bahan baku saya rentan terganggu jika menggunakan bahan baku 
dengan merek lain. 
4 4 4,00 
Key Activities 
Aktivitas produksi bisnis saya dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang 
ada saat ini. 
5 5 5,00 
Kualitas roti yang dihasilkan akan terganggu karena adanya kendala dalam 
penyediaan bahan baku. 
2 2 2,00 
Key Partnership 
Bisnis saya terancam kehilangan mitra kerja karena tidak dapat bekerja sesuai 
dengan kesepakatan. 
1 1 1,00 
Terdapat kemungkinan mitra kerja saya bekerja sama dengan pesaing. 1 2 1,50 




Tersedianya produk dan layanan pengganti bagi produk saya. 3 3 3,00 
Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih 
baik. 





Pelanggan saya dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang 
ditawarkan. 
3 4 3,50 
Jumlah pesaing saya dapat meningkat dengan cepat dan mengancam pangsa 
pasar. 
3 3 3,00 
Terdapat kemungkinan pelanggan saya akan berpindah ke pesaing. 5 5 5,00 
Channels 
Terdapat pesaing yang menggunakan saluran promosi yang lebih baik daripada 
saya. 
3 3 3,00 
 
 
Saluran penjualan dan media promosi yang saya gunakan dapat menjadi tidak 
relevan bagi para pelanggan. 
1 2 1,50 
Customer 
Relationship 
Saya belum dapat memenuhi selera pelanggan dengan menciptakan variasi rasa 
roti maupun produk baru. 
3 3 3,00 















Saya memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 5 4 4,50 
Pelanggan saya bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti 
maupun produk baru. 
5 5 5,00 
Saya mendapatkan keuntungan penjualan dari retailer dan marketplace 
(Grab dan Gojek) yang menawarkan produk saya. 
1 1 1,00 
Saya dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa 
roti atau produk baru. 
4 4 4,00 
Cost Structure 
Saya dapat menaikkan harga dengan kualitas produk dan layanan yang 
lebih baik. 
2 1 1,50 
Saya dapat mengurangi biaya dalam proses produksi. 1 1 1,00 
Infrastruktur 
Key Resources 
Saya bisa menggunakan bahan baku yang lebih murah untuk mencapai 
hasil dan kualitas yang sama baik. 
2 3 2,50 
Mitra bisnis dapat membantu saya dalam pengadaan sumber daya/bahan 
baku utama. 
2 3 2,50 
Sumber daya utama intelektual yang saya miliki dapat dikembangkan 
untuk menghasilkan variasi rasa baru roti maupun produk baru. 
3 2 2,50 
Saya memiliki resep khusus yang bernilai pada produk yang dihasilkan 
dan tidak terpakai bagi orang lain. 
2 2 2,00 
Key Activities 
Saya bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 3 4 3,50 
Saya bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 5 4 4,50 
Pemanfaatan teknologi informasi dapat mendukung peningkatan efisiensi 
rantai pasok. 




Terdapat peluang untuk mengikutsertakan pihak ketiga (outsourcing) 
untuk mengurangi biaya produksi. 
2 3 2,50 
Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk 
sejenis dalam membentuk asosiasi. 
4 4 4,00 
Saya dapat melakukan penjualan pada retailer dan marketplace yang 
menawarkan produk saya. 
1 1 1,00 
Retailer dan marketplace (Grab dan Gojek) dapat membantu saya untuk 
menjangkau pelanggan lebih luas. 
1 2 1,50 




Saya dapat menghasilkan pendapatan berulang dengan menjual produk 
sekaligus menciptakan layanan edukasi wisata kuliner terhadap makanan 
khas tradisional. 
1 2 1,50 
Saya dapat mengintegrasikan produk dan layanan saya dengan lebih baik. 4 3 3,50 
Saya dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 4 5 4,50 
Saya dapat melakukan promosi besar-besaran yang memungkinkan 
naiknya proposisi nilai produk. 
3 3 3,00 





Saya dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan 
kapasitas produksi. 
5 4 4,50 
Saya dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 5 4 4,50 
Saya dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 4 3 3,50 
Channels 
Saya dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran 
yang dimiliki dengan pembaruan informasi yang rutin dan terjadwal. 
5 4 4,50 
Saya dapat mengintegrasikan saluran penjualan dan media promosi 
dengan lebih baik. 
3 3 3,00 
Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan 
efisiensi pemasaran. 
4 4 4,00 
Saya dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat 
hubungan yang personal dengan merek saya. 
4 4 4,00 
Saya dapat menyelaraskan saluran penjualan dan media promosi dengan 
segmen pelanggan. 





Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan 
untuk dapat membeli produk yang ditawarkan (prospective customers 
follow-up). 
4 5 4,50 
Saya dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk 
mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun keluhan dari pelanggan. 
5 4 4,50 
Saya dapat meningkatkan personalisasi merek saya. 5 4 4,50 
Saya dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan 
kompetitif dalam upaya peningkatan biaya peralihan terhadap konsumen. 
4 5 4,50 
Saya telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak 
menguntungkan. 
5 4 4,50 
Saya perlu mengotomatiskan hubungan dengan pelanggan melalui batuan 
teknologi, sosial media, ataupun website. 
2 2 2,00 
 
Indikator Responden 1 Responden 2 Rata-Rata Hasil Akhir 
Skor 
Strength (Kekuatan) Bobot Peringkat Bobot Peringkat Bobot Peringkat Bobot Peringkat 
1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 4 3 5 4 4,50 3,50 0,042 3,50 0,147 
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 4 3 5 3 4,50 3,00 0,042 3,00 0,126 
3 
Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan dengan mengikuti harga 
pasar. 
5 3 4 3 4,50 3,00 0,042 3,00 0,126 
4 Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 4 4 5 3 4,50 3,50 0,042 3,50 0,147 
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 4 3 4 2 4,00 2,50 0,037 2,50 0,093 
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. 4 4 5 4 4,50 4,00 0,042 4,00 0,167 
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 4 3 4 3 4,00 3,00 0,037 3,00 0,112 
8 
Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah besar dengan harga 
yang lebih murah. 
5 2 4 2 4,50 2,00 0,042 2,00 0,084 
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. 5 4 4 3 4,50 3,50 0,042 3,50 0,147 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 4 3 4 3 4,00 3,00 0,037 3,00 0,112 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. 3 3 4 3 3,50 3,00 0,033 3,00 0,098 




Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri dan dengan mitra 
secara ideal. 
4 4 5 4 4,50 4,00 0,042 4,00 0,167 
14 Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas bisnis. 3 3 4 2 3,50 2,50 0,033 2,50 0,081 
15 Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan mitra bisnis. 5 3 4 3 4,50 3,00 0,042 3,00 0,126 
16 Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 4 3 3 2 3,50 2,50 0,033 2,50 0,081 
17 Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. 5 4 3 2 4,00 3,00 0,037 3,00 0,112 
18 Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang ditawarkan. 5 4 4 3 4,50 3,50 0,042 3,50 0,147 
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. 4 3 4 3 4,00 3,00 0,037 3,00 0,112 
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. 4 3 3 3 3,50 3,00 0,033 3,00 0,098 
21 Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 5 3 3 3 4,00 3,00 0,037 3,00 0,112 
22 Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 5 4 4 3 4,50 3,50 0,042 3,50 0,147 
Total Skor Kekuatan 2,663 
Weakness (Kelemahan)   
1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti. 2 2 1 2 1,50 2,00 0,014 2,00 0,028 
2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima bayaran. 2 3 3 2 2,50 2,50 0,023 2,50 0,058 
3 Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan roti. 2 2 3 3 2,50 2,50 0,023 2,50 0,058 
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing. 3 4 2 2 2,50 3,00 0,023 3,00 0,070 
5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 2 3 2 2 2,00 2,50 0,019 2,50 0,047 
6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efektif. 2 3 2 2 2,00 2,50 0,019 2,50 0,047 
7 Media promosi yang digunakan kurang menjangkau pelanggan. 2 3 3 3 2,50 3,00 0,023 3,00 0,070 
Total Skor Kelemahan 0,377 
Total Skor IFE 107,50   1,00   3,040 
 
Indikator Responden 1 Responden 2 Rata-Rata Hasil Akhir 
Skor 
Opportunity (Peluang) Bobot Peringkat Bobot Peringkat Bobot Peringkat Bobot Peringkat 
1 Saya memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 5 3 4 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
2 Pelanggan saya bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 5 3 5 4 5,00 3,50 0,040 3,50 0,139 
 
 
3 Saya dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk baru. 4 3 4 3 4,00 3,00 0,032 3,00 0,095 
4 Saya bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 3 2 4 3 3,50 2,50 0,028 2,50 0,069 
5 Saya bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 5 3 4 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
6 
Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis dalam membentuk 
asosiasi. 
4 3 4 3 4,00 3,00 0,032 3,00 0,095 
7 Saya dapat mengintegrasikan produk dan layanan saya dengan lebih baik. 4 2 3 2 3,50 2,00 0,028 2,00 0,056 
8 Saya dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 4 2 5 3 4,50 2,50 0,036 2,50 0,089 
9 Saya dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar daerah. 5 3 4 4 4,50 3,50 0,036 3,50 0,125 
10 Saya dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan kapasitas produksi. 5 3 4 4 4,50 3,50 0,036 3,50 0,125 
11 Saya dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 5 3 4 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
12 Saya dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 4 2 3 3 3,50 2,50 0,028 2,50 0,069 
13 
Saya dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran yang dimiliki dengan 
pembaruan informasi yang rutin dan terjadwal. 
5 3 4 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
14 Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi pemasaran. 4 3 4 4 4,00 3,50 0,032 3,50 0,111 
15 
Saya dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat hubungan yang personal dengan merek 
saya. 
4 3 4 3 4,00 3,00 0,032 3,00 0,095 
16 
Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk dapat membeli produk 
yang ditawarkan (prospective customers follow-up). 
4 3 5 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
17 
Saya dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk mendapatkan kebutuhan pelanggan 
maupun keluhan dari pelanggan. 
5 3 4 2 4,50 2,50 0,036 2,50 0,089 
18 Saya dapat meningkatkan personalisasi merek saya. 5 2 4 3 4,50 2,50 0,036 2,50 0,089 
19 
Saya dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan kompetitif dalam upaya 
peningkatan biaya peralihan terhadap konsumen. 
4 3 5 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
20 Saya telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak menguntungkan. 5 3 4 3 4,50 3,00 0,036 3,00 0,107 
Total Skor Peluang 1,998 
Threath (Ancaman)   
1 Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 5 3 5 3 5,00 3,00 0,040 3,00 0,119 
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 4 3 4 2 4,00 2,50 0,032 2,50 0,079 
 
 
3 Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan pendapatan saya. 5 3 4 2 4,50 2,50 0,036 2,50 0,089 
4 Kualitas dari bahan baku saya rentan terganggu jika menggunakan bahan baku dengan merek lain. 4 3 4 3 4,00 3,00 0,032 3,00 0,095 
5 Aktivitas produksi bisnis saya dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 5 3 5 3 5,00 3,00 0,040 3,00 0,119 
6 Bisnis saya terlalu bergantung kepada mitra tertentu. 5 3 4 2 4,50 2,50 0,036 2,50 0,089 
7 Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih baik. 5 3 5 3 5,00 3,00 0,040 3,00 0,119 
8 Pelanggan saya dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang ditawarkan. 3 3 4 3 3,50 3,00 0,028 3,00 0,083 
9 Terdapat kemungkinan pelanggan saya akan berpindah ke pesaing. 5 3 5 3 5,00 3,00 0,040 3,00 0,119 
Total Skor Ancaman 0,913 







































1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti.
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima 
3
Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong 
menguntungkan dengan mengikuti harga pasar.
3
Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan 
roti.
4
Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan 
dan kenyataan.
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing.
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien.
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis 6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efektif.
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 7 Media promosi yang digunakan kurang menjangkau pelanggan.
8
Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk 
dalam jumlah besar dengan harga yang lebih murah.
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi.
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien.
12 Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik.
13
Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang 
dilakukan sendiri dan dengan mitra secara ideal.
14
Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam 
menjalankan aktivitas bisnis.
15
Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan 
mitra bisnis.
16
Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan 
pelanggan.
17
Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan 
yang kuat.
18
Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan 
layanan yang ditawarkan.
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak.
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik.
21
Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan 
segmen pelanggan.
22
Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan 
pelanggan.






1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia.
2
Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk penambahan variasi 
rasa roti maupun produk baru.
3
Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan 
variasi rasa roti atau produk baru.
4 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis.
5 Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik.
6
Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis 
dalam membentuk asosiasi.
7
Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan layanan Perusahaan 
kami dengan lebih baik.
8 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan.
9
Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar 
daerah.
10
Perusahaan kami dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan 
peningkatan kapasitas produksi.
11 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru.
12
Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih 
tinggi.
13
Perusahaan kami dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan 
pemasaran yang dimiliki dengan pembaruan informasi yang rutin dan 
terjadwal.
14
Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan 
efisiensi pemasaran.
15
Perusahaan kami dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat 
hubungan yang personal dengan merek Perusahaan kami.
16
Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk 
dapat membeli produk yang ditawarkan (prospective customers follow-up).
17
Perusahaan kami dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk 
mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun keluhan dari pelanggan.
18 Perusahaan kami dapat meningkatkan personalisasi merek Perusahaan kami.
19
Perusahaan kami dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan 
keunggulan kompetitif dalam upaya peningkatan biaya peralihan terhadap 
konsumen.
20
Perusahaan kami telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak 
menguntungkan.
Memproduksi varian baru yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan 
dengan melakukan penelitian dan pengembangan  (S3, S4, S5, S8, S16, 
O2, O3, O8, O10, O12, O17)
Meningkatkan pendapatan dengan meningkatkan kapasitas penjualan (W1,W3, W4, 
O1, O4, O10)
Memaksimalkan dan menggunakan media promosi baru dengan dua arah (W5, W6, 
W7, W8, O5, O13, O14, O15, O16, O17, O19)
Mempertahankan kualitas produk dan menjaga keamanan produk 
(S1,S2,S11,S12,S18,S19,S22, O1, O4, O7, O18,O19)
Bekerja sama dan membangun relasi dengan perusahaan makanan  (S4, 
S17, S18, S19,, O6, O12, O13)
Memperluas area pemasaran (S17, S19, S20, S21, S22,O7,  O9, O10, 





















Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan 
maupun biaya produksi.
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi.
3
Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat 
dibandingkan pendapatan Perusahaan kami.
4
Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan terganggu jika 
menggunakan bahan baku dengan merek lain.
5
Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat terganggu dengan jumlah 
karyawan yang ada saat ini.
6 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra tertentu.
7
Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih 
baik.
8
Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan 
produk yang ditawarkan.
9 Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami akan berpindah ke 
Menjaga hubungan baik dengan mitra dan supplier (S9, S14, S15,T1,T2, 
T3, T4, T6)











Menerapkan sistem pembayaran diawal (W2, T1, T2)



























No Indikator Bobot 
Memproduksi varian baru 
















2   
Strengh (Kekuatan)             
1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 0,041 3 3 0,124 4 4 0,166 
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,166 
3 Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan dengan mengikuti harga pasar. 0,041 4 4 0,166 3 2 0,104 
4 Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 0,037 4 4 0,147 3 3 0,111 
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. 0,041 3 3 0,124 3 4 0,145 
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 0,037 3 3 0,111 2 2 0,074 
8 Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah besar dengan harga yang lebih murah. 0,041 4 3 0,145 1 1 0,041 
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. 0,041 4 3 0,145 2 2 0,083 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 0,037 4 4 0,147 3 3 0,111 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. 0,032 3 4 0,113 3 3 0,097 
12 Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,166 
13 Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri dan dengan mitra secara ideal. 0,041 4 4 0,166 2 3 0,104 
14 Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas bisnis. 0,032 4 4 0,129 3 3 0,097 
15 Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan mitra bisnis. 0,041 4 4 0,166 2 2 0,083 
16 Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 0,032 4 4 0,129 3 3 0,097 
17 Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. 0,037 3 3 0,111 2 2 0,074 
18 Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang ditawarkan. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. 0,037 4 3 0,129 4 4 0,147 
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. 0,032 4 3 0,113 1 1 0,032 
21 Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 0,037 3 3 0,111 2 2 0,074 
 
 
22 Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 0,041 2 2 0,083 4 3 0,145 
Weakness (Kelemahan)             
1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti. 0,014 4 4 0,055 3 3 0,041 
2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima bayaran. 0,028 2 2 0,055 1 1 0,028 
3 Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan roti. 0,023 3 2 0,058 2 3 0,058 
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing. 0,028 1 2 0,041 3 3 0,083 
5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 1 0,028 1 1 0,018 
6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 1 1 0,018 1 1 0,018 
7 Saluran penjualan dan media promosi telah terintegrasi dengan baik. 0,023 2 2 0,046 3 2 0,058 
Opportunity (Peluang)             
1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 0,036 3 2 0,089 4 4 0,143 
2 Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 0,040 4 4 0,159 2 1 0,060 
3 Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk baru. 0,032 4 4 0,127 1 2 0,048 
4 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 0,028 4 4 0,111 4 3 0,097 
5 Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 0,036 3 3 0,107 2 2 0,071 
6 Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis dalam membentuk asosiasi. 0,032 4 2 0,095 3 2 0,079 
7 Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan layanan Perusahaan kami dengan lebih baik. 0,028 2 3 0,069 4 4 0,111 
8 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 0,036 4 4 0,143 2 2 0,071 
9 Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar daerah. 0,036 2 2 0,071 1 2 0,054 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan kapasitas produksi. 0,036 3 3 0,107 1 1 0,036 
11 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 0,036 3 2 0,089 1 1 0,036 
12 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 0,028 4 4 0,111 3 2 0,069 
13 
Perusahaan kami dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran yang dimiliki dengan pembaruan 




2 1 0,054 
14 Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi pemasaran. 0,032 2 3 0,079 2 2 0,063 
15 









Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk dapat membeli produk yang ditawarkan 




2 2 0,071 
17 
Perusahaan kami dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun 




3 3 0,107 
18 Perusahaan kami dapat meningkatkan personalisasi merek Perusahaan kami. 0,036 4 4 0,143 4 4 0,143 
19 
Perusahaan kami dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan kompetitif dalam upaya peningkatan 




3 3 0,107 
20 Perusahaan kami telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak menguntungkan. 0,036 2 2 0,071 1 1 0,036 
Threath (Ancaman)             
1 Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 0,040 2 1 0,060 2 1 0,060 
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 0,032 3 3 0,095 1 2 0,048 
3 Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan pendapatan Perusahaan kami. 0,036 4 2 0,107 2 2 0,071 
4 Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan terganggu jika menggunakan bahan baku dengan merek lain. 0,032 4 4 0,127 3 3 0,095 
5 Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 0,040 3 4 0,139 3 2 0,099 
6 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra tertentu. 0,036 3 3 0,107 2 2 0,071 
7 Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih baik. 0,040 4 4 0,159 2 3 0,099 
8 Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang ditawarkan. 0,028 4 4 0,111 2 2 0,056 
9 Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami akan berpindah ke pesaing. 0,040 4 4 0,159 1 2 0,060 
Total 6,573 4,863 
 
 
No Indikator Bobot 















2   
Strengh (Kekuatan)             
1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 0,041 2 2 0,083 3 3 0,124 
 
 
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 0,041 3 3 0,124 3 3 0,124 
3 Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan dengan mengikuti harga pasar. 0,041 3 2 0,104 4 3 0,145 
4 Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 0,037 3 3 0,111 4 2 0,111 
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. 0,041 3 2 0,104 3 3 0,124 
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 0,037 2 2 0,074 2 1 0,055 
8 Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah besar dengan harga yang lebih murah. 0,041 2 3 0,104 1 1 0,041 
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. 0,041 3 3 0,124 3 2 0,104 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 0,037 3 4 0,129 1 1 0,037 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. 0,032 4 3 0,113 3 3 0,097 
12 Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. 0,041 3 3 0,124 3 2 0,104 
13 Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri dan dengan mitra secara ideal. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
14 Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas bisnis. 0,032 4 4 0,129 2 3 0,081 
15 Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan mitra bisnis. 0,041 3 4 0,145 3 3 0,124 
16 Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 0,032 3 3 0,097 2 3 0,081 
17 Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. 0,037 4 4 0,147 4 4 0,147 
18 Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang ditawarkan. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. 0,037 3 3 0,111 4 4 0,147 
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. 0,032 2 1 0,048 4 4 0,129 
21 Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 0,037 3 2 0,092 4 4 0,147 
22 Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 0,041 3 3 0,124 4 4 0,166 
Weakness (Kelemahan)             
1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti. 0,014 3 3 0,041 3 4 0,048 
2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima bayaran. 0,028 3 3 0,083 3 2 0,069 
3 Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan roti. 0,023 2 2 0,046 3 3 0,069 
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing. 0,028 1 1 0,028 2 1 0,041 
5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 1 0,028 3 3 0,055 
 
 
6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 1 0,028 2 3 0,046 
7 Saluran penjualan dan media promosi telah terintegrasi dengan baik. 0,023 2 2 0,046 3 2 0,058 
Opportunity (Peluang)             
1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 0,036 3 3 0,107 2 3 0,089 
2 Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 0,040 3 3 0,119 1 2 0,060 
3 Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk baru. 0,032 2 3 0,079 2 2 0,063 
4 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 0,028 4 3 0,097 3 2 0,069 
5 Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 0,036 3 3 0,107 2 2 0,071 
6 Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis dalam membentuk asosiasi. 0,032 4 4 0,127 3 2 0,079 
7 Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan layanan Perusahaan kami dengan lebih baik. 0,028 4 3 0,097 4 3 0,097 
8 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 0,036 4 4 0,143 2 2 0,071 
9 Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar daerah. 0,036 4 3 0,125 4 4 0,143 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan kapasitas produksi. 0,036 3 4 0,125 4 4 0,143 
11 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 0,036 4 4 0,143 4 4 0,143 
12 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 0,028 4 4 0,111 4 4 0,111 
13 
Perusahaan kami dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran yang dimiliki dengan pembaruan 
informasi yang rutin dan terjadwal. 
0,036 
4 4 0,143 3 3 0,107 
14 Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi pemasaran. 0,032 4 3 0,111 4 4 0,127 
15 
Perusahaan kami dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat hubungan yang personal dengan merek 
Perusahaan kami. 
0,032 
4 3 0,111 4 4 0,127 
16 
Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk dapat membeli produk yang ditawarkan 
(prospective customers follow-up). 
0,036 
3 3 0,107 4 4 0,143 
17 
Perusahaan kami dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun 
keluhan dari pelanggan. 
0,036 
3 2 0,089 3 4 0,125 
18 Perusahaan kami dapat meningkatkan personalisasi merek Perusahaan kami. 0,036 3 3 0,107 4 4 0,143 
19 
Perusahaan kami dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan kompetitif dalam upaya peningkatan 
biaya peralihan terhadap konsumen. 
0,036 
2 2 0,071 3 3 0,107 
20 Perusahaan kami telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak menguntungkan. 0,036 3 3 0,107 4 4 0,143 
 
 
Threath (Ancaman)             
1 Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 0,040 2 1 0,060 3 2 0,099 
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 0,032 3 3 0,095 2 2 0,063 
3 Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan pendapatan Perusahaan kami. 0,036 2 2 0,071 2 2 0,071 
4 Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan terganggu jika menggunakan bahan baku dengan merek lain. 0,032 2 2 0,063 1 1 0,032 
5 Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 0,040 3 2 0,099 2 1 0,060 
6 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra tertentu. 0,036 3 3 0,107 2 2 0,071 
7 Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih baik. 0,040 2 2 0,079 3 3 0,119 
8 Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang ditawarkan. 0,028 3 3 0,083 3 2 0,069 
9 Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami akan berpindah ke pesaing. 0,040 3 3 0,119 1 2 0,060 
Total 5,891 5,658 
 
 






menggunakan media promosi 
baru dengan dua arah 
TAS 
Responden 1 Responden 2   Responden 1 Responden 2   
Strengh (Kekuatan)             
1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 0,041 4 3 0,145 2 2 0,083 
3 Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan dengan mengikuti harga pasar. 0,041 2 2 0,083 3 3 0,124 
4 Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 0,041 4 4 0,166 4 3 0,145 
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 0,037 4 4 0,147 2 2 0,074 
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. 0,041 3 3 0,124 4 4 0,166 
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 0,037 3 3 0,111 4 4 0,147 
8 
Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah besar dengan harga yang lebih 
murah. 
0,041 
3 3 0,124 2 2 0,083 
 
 
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. 0,041 4 4 0,166 2 2 0,083 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 0,037 4 4 0,147 1 1 0,037 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. 0,032 3 3 0,097 4 4 0,129 
12 Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. 0,041 3 2 0,104 4 4 0,166 
13 Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri dan dengan mitra secara ideal. 0,041 3 3 0,124 3 3 0,124 
14 Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas bisnis. 0,032 2 3 0,081 4 4 0,129 
15 Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan mitra bisnis. 0,041 3 2 0,104 4 4 0,166 
16 Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 0,032 2 2 0,065 4 4 0,129 
17 Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. 0,037 3 2 0,092 4 4 0,147 
18 Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang ditawarkan. 0,041 3 3 0,124 4 4 0,166 
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. 0,037 3 3 0,111 4 4 0,147 
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. 0,032 3 3 0,097 3 3 0,097 
21 Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 0,037 2 2 0,074 4 4 0,147 
22 Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 0,041 2 2 0,083 4 4 0,166 
Weakness (Kelemahan)             
1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti. 0,014 4 4 0,055 2 1 0,021 
2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima bayaran. 0,028 1 1 0,028 1 1 0,028 
3 Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan roti. 0,023 4 4 0,092 2 2 0,046 
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing. 0,028 4 4 0,111 1 2 0,041  
5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 1 0,028 4 4 0,074 
6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 2 0,037 4 4 0,074 
7 Saluran penjualan dan media promosi telah terintegrasi dengan baik. 0,023 1 1 0,023 4 4 0,092 
Opportunity (Peluang)             
1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 0,036 4 4 0,143 4 4 0,143 
2 Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 0,040 2 2 0,079 4 4 0,159 
3 Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk baru. 0,032 2 2 0,063 4 4 0,127 
 
 
4 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 0,028 4 4 0,111 4 4 0,111 
5 Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 0,036 3 3 0,107 4 3 0,125 
6 Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis dalam membentuk asosiasi. 0,032 3 3 0,095 3 3 0,095 
7 Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan layanan Perusahaan kami dengan lebih baik. 0,028 3 3 0,083 4 4 0,111 
8 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 0,036 3 3 0,107 4 4 0,143 
9 Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar daerah. 0,036 3 3 0,107 4 4 0,143 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan kapasitas produksi. 0,036 4 4 0,143 3 3 0,107 
11 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 0,036 3 3 0,107 4 3 0,125 
12 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 0,028 3 3 0,083 4 4 0,111 
13 
Perusahaan kami dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran yang dimiliki dengan 
pembaruan informasi yang rutin dan terjadwal. 
0,036 
3 2 0,089 4 4 0,143 
14 Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi pemasaran. 0,032 3 3 0,095 4 4 0,127 
15 
Perusahaan kami dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat hubungan yang personal dengan merek 
Perusahaan kami. 
0,032 
3 3 0,095 4 3 0,111 
16 
Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk dapat membeli produk yang 
ditawarkan (prospective customers follow-up). 
0,036 
2 2 0,071 4 4 0,143 
17 
Perusahaan kami dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk mendapatkan kebutuhan pelanggan 
maupun keluhan dari pelanggan. 
0,036 
1 1 0,036 4 4 0,143 
18 Perusahaan kami dapat meningkatkan personalisasi merek Perusahaan kami. 0,036 2 2 0,071 3 3 0,107 
19 
Perusahaan kami dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan kompetitif dalam upaya 
peningkatan biaya peralihan terhadap konsumen. 
0,036 
3 3 0,107 4 4 0,143 
20 Perusahaan kami telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak menguntungkan. 0,036 2 2 0,071 3 2 0,089 
Threath (Ancaman)             
1 Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 0,040 3 3 0,119 2 3 0,099 
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 0,032 2 2 0,063 3 3 0,095 
3 Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan pendapatan Perusahaan kami. 0,036 2 2 0,071 3 3 0,107 
4 Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan terganggu jika menggunakan bahan baku dengan merek lain. 0,032 2 2 0,063 1 2 0,048 
5 Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 0,040 3 2 0,099 3 3 0,119 
 
 
6 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra tertentu. 0,036 3 2 0,089 3 3 0,107 
7 Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih baik. 0,040 2 2 0,079 2 2 0,079 
8 Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang ditawarkan. 0,028 2 2 0,056 3 3 0,083 
9 Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami akan berpindah ke pesaing. 0,040 2 3 0,099 2 2 0,079 
Total 5,515 6,480 
 
 
No Indikator Bobot 
Menjaga hubungan baik 











2   
Strengh (Kekuatan)             
1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 0,041 3 2 0,104 3 3 0,124 
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 0,041 2 1 0,062 3 3 0,124 
3 Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan dengan mengikuti harga pasar. 0,041 3 3 0,124 1 1 0,041 
4 Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 0,037 4 4 0,147 4 4 0,147 
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,166 
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 0,037 4 4 0,147 4 4 0,147 
8 Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah besar dengan harga yang lebih murah. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,166 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 0,037 4 4 0,147 4 4 0,147 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. 0,032 3 3 0,097 3 3 0,097 
12 Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,166 
13 Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri dan dengan mitra secara ideal. 0,041 4 4 0,166 3 3 0,124 
14 Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas bisnis. 0,032 4 4 0,129 3 3 0,097 
15 Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan mitra bisnis. 0,041 4 4 0,166 3 2 0,104 
 
 
16 Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 0,032 3 2 0,081 2 2 0,065 
17 Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. 0,037 2 2 0,074 1 1 0,037 
18 Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang ditawarkan. 0,041 3 3 0,124 2 2 0,083 
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. 0,037 1 2 0,055 4 4 0,147 
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. 0,032 1 1 0,032 2 3 0,081 
21 Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 0,037 3 4 0,129 3 3 0,111 
22 Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 0,041 2 2 0,083 3 3 0,124 
Weakness (Kelemahan)             
1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti. 0,014 4 4 0,055 1 2 0,021 
2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima bayaran. 0,028 3 3 0,083 1 1 0,028 
3 Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan roti. 0,023 4 3 0,081 3 3 0,069 
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing. 0,028 3 3 0,083 3 3 0,083 
5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 1 2 0,028 2 2 0,037 
6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 1 2 0,028 2 2 0,037 
7 Saluran penjualan dan media promosi telah terintegrasi dengan baik. 0,023 3 2 0,058 2 2 0,046 
Opportunity (Peluang)             
1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 0,036 3 3 0,107 4 4 0,143 
2 Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 0,040 2 2 0,079 4 4 0,159 
3 Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk baru. 0,032 3 3 0,095 4 4 0,127 
4 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 0,028 4 3 0,097 4 4 0,111 
5 Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 0,036 3 4 0,125 4 4 0,143 
6 Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis dalam membentuk asosiasi. 0,032 3 4 0,111 3 2 0,079 
7 Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan layanan Perusahaan kami dengan lebih baik. 0,028 4 4 0,111 3 3 0,083 
8 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 0,036 4 4 0,143 4 4 0,143 
9 Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar daerah. 0,036 4 4 0,143 4 4 0,143 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan kapasitas produksi. 0,036 3 3 0,107 4 4 0,143 
11 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 0,036 3 4 0,125 3 2 0,089 
 
 
12 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 0,028 3 3 0,083 3 3 0,083 
13 
Perusahaan kami dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran yang dimiliki dengan pembaruan 
informasi yang rutin dan terjadwal. 
0,036 
3 4 0,125 3 3 0,107 
14 Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi pemasaran. 0,032 3 3 0,095 4 3 0,111 
15 
Perusahaan kami dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat hubungan yang personal dengan merek 
Perusahaan kami. 
0,032 
3 2 0,079 3 3 0,095 
16 
Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk dapat membeli produk yang ditawarkan 
(prospective customers follow-up). 
0,036 
2 2 0,071 2 2 0,071 
17 
Perusahaan kami dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun keluhan 
dari pelanggan. 
0,036 
3 3 0,107 3 3 0,107 
18 Perusahaan kami dapat meningkatkan personalisasi merek Perusahaan kami. 0,036 3 3 0,107 3 4 0,125 
19 
Perusahaan kami dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan kompetitif dalam upaya peningkatan 
biaya peralihan terhadap konsumen. 
0,036 
4 4 0,143 3 2 0,089 
20 Perusahaan kami telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak menguntungkan. 0,036 2 2 0,071 2 2 0,071 
Threath (Ancaman)             
1 Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 0,040 4 4 0,159 4 4 0,159 
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 0,032 4 4 0,127 2 2 0,063 
3 Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan pendapatan Perusahaan kami. 0,036 4 4 0,143 3 3 0,107 
4 Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan terganggu jika menggunakan bahan baku dengan merek lain. 0,032 4 4 0,127 1 1 0,032 
5 Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 0,040 3 2 0,099 4 4 0,159 
6 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra tertentu. 0,036 4 4 0,143 2 2 0,071 
7 Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih baik. 0,040 3 4 0,139 1 1 0,040 
8 Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang ditawarkan. 0,028 3 2 0,069 3 2 0,069 
9 Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami akan berpindah ke pesaing. 0,040 2 2 0,079 1 1 0,040 





No Indikator Bobot 
Memperbaiki desain 













Strengh (Kekuatan)             
1 Perusahaan kami memiliki pelanggan tetap 0,041 4 3 0,145 3 2 0,10369 
2 Arus pendapatan Perusahaan kami berkelanjutan. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,1659 
3 Perusahaan kami bisa menetapkan harga roti yang tergolong menguntungkan dengan mengikuti harga pasar. 0,041 3 3 0,124 4 4 0,1659 
4 Mekanisme penetapan harga produk sesuai dengan kesepakatan dan kenyataan. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,1659 
5 Biaya yang Perusahaan kami keluarkan dapat diprediksi. 0,037 4 4 0,147 3 3 0,1106 
6 Struktur biaya Perusahaan kami sesuai dengan model bisnis Perusahaan kami. 0,041 4 4 0,166 4 3 0,14516 
7 Operasional  bisnis Perusahaan kami efisien dari sisi biaya. 0,037 3 4 0,129 3 4 0,12903 
8 Perusahaan kami mendapatkan keuntungan dari penjualan produk dalam jumlah besar dengan harga yang lebih murah. 0,041 4 4 0,166 3 4 0,14516 
9 Kebutuhan sumber daya produksi dapat diprediksi. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,1659 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan bahan baku dalam jumlah yang tepat. 0,037 4 4 0,147 4 4 0,14747 
11 Perusahaan kami menjalankan aktivitas bisnis secara efisien. 0,032 3 3 0,097 4 4 0,12903 
12 Perusahaan kami menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,1659 
13 Perusahaan kami memiliki keseimbangan aktivitas bisnis yang dilakukan sendiri dan dengan mitra secara ideal. 0,041 4 4 0,166 3 4 0,14516 
14 Perusahaan kami fokus dan bekerja dengan mitra dalam menjalankan aktivitas bisnis. 0,032 3 3 0,097 4 3 0,1129 
15 Perusahaan kami dapat membangun hubungan yang baik dengan mitra bisnis. 0,041 3 3 0,124 4 3 0,14516 
16 Proposisi nilai produk Perusahaan kami selaras dengan kebutuhan pelanggan. 0,032 4 4 0,129 4 4 0,12903 
17 Proposisi nilai produk Perusahaan kami memiliki efek jaringan yang kuat. 0,037 3 2 0,092 3 3 0,1106 
18 Pelanggan Perusahaan kami sangat puas dengan produk dan layanan yang ditawarkan. 0,041 4 4 0,166 4 4 0,1659 
19 Jumlah pelanggan tetap tergolong banyak. 0,037 4 4 0,147 4 4 0,14747 
20 Basis pelanggan tersegmentasi dengan baik. 0,032 3 3 0,097 2 1 0,04839 
21 Saluran penjualan dan media promosi sangat cocok dengan segmen pelanggan. 0,037 2 1 0,055 2 2 0,07373 
 
 
22 Perusahaan kami mampu menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan. 0,041 3 3 0,124 3 3 0,12442 
Weakness (Kelemahan)             
1 Pendapatan Perusahaan kami bergantung kepada penjualan roti. 0,014 3 3 0,041 4 4 0,0553 
2 Perusahaan kami memproduksi roti terlebih dahulu sebelum menerima bayaran. 0,028 2 2 0,055 4 4 0,1106 
3 Perusahaan kami memiliki persentase keuntungan yang kecil dari penjualan roti. 0,023 3 3 0,069 4 4 0,09217 
4 Sumber daya utama Perusahaan kami mudah ditiru pesaing. 0,028 3 4 0,097 2 1 0,04147 
5 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 2 0,037 2 2 0,03687 
6 Saluran penjualan dan media promosi Perusahaan kami tidak efisien. 0,018 2 2 0,037 2 2 0,03687 
7 Saluran penjualan dan media promosi telah terintegrasi dengan baik. 0,023 2 2 0,046 1 2 0,03456 
Opportunity (Peluang)             
1 Perusahaan kami memiliki pendapatan berulang dari pelanggan setia. 0,036 4 4 0,143 4 3 0,125 
2 Pelanggan Perusahaan kami bersedia membayar untuk penambahan variasi rasa roti maupun produk baru. 0,040 4 4 0,159 3 3 0,11905 
3 Perusahaan kami dapat meningkatkan pendapatan dengan menambahkan variasi rasa roti atau produk baru. 0,032 4 4 0,127 3 3 0,09524 
4 Perusahaan kami bisa menetapkan standar untuk aktivitas bisnis. 0,028 4 4 0,111 4 4 0,11111 
5 Perusahaan kami bisa meningkatkan efisiensi pengeluaran dengan baik. 0,036 3 3 0,107 3 2 0,08929 
6 Terdapat kemungkinan melakukan kerja sama dengan pesaing produk sejenis dalam membentuk asosiasi. 0,032 2 2 0,063 2 2 0,06349 
7 Perusahaan kami dapat mengintegrasikan produk dan layanan Perusahaan kami dengan lebih baik. 0,028 4 4 0,111 3 3 0,08333 
8 Perusahaan kami dapat memenuhi kebutuhan tambahan pelanggan. 0,036 2 1 0,054 2 3 0,08929 
9 Perusahaan kami dapat melakukan pemasaran dan penjualan produk keluar daerah. 0,036 2 2 0,071 4 3 0,125 
10 Perusahaan kami dapat memanfaatkan pertumbuhan pasar dengan peningkatan kapasitas produksi. 0,036 3 3 0,107 3 3 0,10714 
11 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dari berbagai segmen yang baru. 0,036 4 3 0,125 2 2 0,07143 
12 Perusahaan kami dapat melayani pelanggan dengan segmentasi yang lebih tinggi. 0,028 2 2 0,056 2 2 0,05556 
13 
Perusahaan kami dapat meningkatkan pemanfaatan saluran penjualan dan pemasaran yang dimiliki dengan pembaruan 
informasi yang rutin dan terjadwal. 
0,036 
3 4 0,125 2 1 0,05357 
14 Saluran penjualan dan media promosi dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi pemasaran. 0,032 3 3 0,095 1 2 0,04762 
15 
Perusahaan kami dapat melayani pelanggan secara langsung untuk membuat hubungan yang personal dengan merek 
Perusahaan kami. 
0,032 
4 4 0,127 3 3 0,09524 
16 
Ada potensi untuk meningkatkan tindak lanjut kepada calon pelanggan untuk dapat membeli produk yang ditawarkan 
(prospective customers follow-up). 
0,036 




Perusahaan kami dapat mendekatkan diri dengan baik ke pelanggan untuk mendapatkan kebutuhan pelanggan maupun keluhan 
dari pelanggan. 
0,036 
4 4 0,143 1 1 0,03571 
18 Perusahaan kami dapat meningkatkan personalisasi merek Perusahaan kami. 0,036 4 4 0,143 2 1 0,05357 
19 
Perusahaan kami dapat menurunkan persaingan harga dan meningkatkan keunggulan kompetitif dalam upaya peningkatan 
biaya peralihan terhadap konsumen. 
0,036 
3 4 0,125 1 1 0,03571 
20 Perusahaan kami telah mengidentifikasikan segmen pelanggan yang tidak menguntungkan. 0,036 2 2 0,071 1 1 0,03571 
Threath (Ancaman)             
1 Kondisi ekonomi Indonesia yang tidak stabil mempengaruhi arus pendapatan maupun biaya produksi. 0,040 3 2 0,099 3 3 0,11905 
2 Terdapat biaya bahan baku yang terancam menjadi tidak dapat diprediksi. 0,032 4 3 0,111 4 4 0,12698 
3 Biaya produksi roti dapat mengancam karena tumbuh lebih cepat dibandingkan pendapatan Perusahaan kami. 0,036 3 2 0,089 4 3 0,125 
4 Kualitas dari bahan baku Perusahaan kami rentan terganggu jika menggunakan bahan baku dengan merek lain. 0,032 3 3 0,095 2 2 0,06349 
5 Aktivitas produksi bisnis Perusahaan kami dapat terganggu dengan jumlah karyawan yang ada saat ini. 0,040 2 2 0,079 3 2 0,09921 
6 Bisnis Perusahaan kami terlalu bergantung kepada mitra tertentu. 0,036 3 3 0,107 3 3 0,10714 
7 Pesaing bisnis mengancam menawarkan harga atau nilai produk yang lebih baik. 0,040 3 4 0,139 2 1 0,05952 
8 Pelanggan Perusahaan kami dapat hilang dengan mudah karena jenuh dengan produk yang ditawarkan. 0,028 4 4 0,111 1 1 0,02778 
9 Terdapat kemungkinan pelanggan Perusahaan kami akan berpindah ke pesaing. 0,040 4 4 0,159 3 2 0,09921 
Total 6,509 5,741 
 
 
Contoh Perhitungan TAS: 
Konisi ekonomi indonesia yang tidak stabil mempengaruhi  arus pendapatan maupun biaya produksi. Untuk strategi memperbaiki desain produk menjadi lebih menarik. 
 
TAS (Total Attractiveness Score)  =  Bobot x (Rata-rata AS (Attractiveness Score)) 
    = 0.040 x [(3+2):2] 
    = 0.040 x 2,5 
    = 0.0
 
 
 
